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Для постановки задач исследования предварительно необходимо выявить 
противоречие, с которым связано порождение решаемой проблемы, уяснить формулировку 
проблемы, поставить цель, очертить предметную область исследования, сформулировав 
предмет и объект исследования. Состав этих атрибутов определит состав задач 
исследования, решаемых в первую очередь.  
Противоречием, порождающим проблему является систематическое участие в 
закупках контрагентов, имеющих однотипные коммерческие предложения, говорит о том, 
что: с одной стороны присутствует – конкуренция между участниками закупки, а с другой 
стороны – наблюдается кооперативное поведение оферентов (признаки монополии либо 
олигополии). То есть, контрагенты одновременно являются и конкурентами и партнерами. 
Проблемой исследования является тот факт, что каждая сторона закупки стремится 
получить наибольшую выгоду для себя. В условиях олигополистического рынка 
компании-поставщики, способны диктовать завышенные цены и корректировать прочие 
коммерческие условия в свою пользу, нарушая устойчивые контрагентские отношения. 
Целью исследования является методологическое обеспечение устойчивости контрактных 
отношений. Объектом исследования является закупочная деятельность крупного 
предприятия. Предметом исследования является организация процедур закупки товаров, 
работ и услуг. 
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Актуальность достижения поставленной цели определена следующими 
обстоятельствами. Для поддержания жизнедеятельности крупного предприятия 
ежемесячно заключаются контракты на сотни тысяч, а то и миллионы гривен. Повышение 
эффективности закупочной деятельности предприятия, позволит рационально 
использовать денежные средства и получить устойчивые контрагентские отношения с 
поставщиками товаров и услуг. Предпринимательская деятельность породила не только 
конкуренцию, но и возможность вступления в кооперативные отношения, – как честные, 
так и нет. Кроме того, кооперация (или сговор) и соперничество всегда соседствуют и 
влияют друг на друга. Сегодня эта проблема стоит особенно остро, поскольку наступила 
фаза активного передела рынка, ослабления органов государственного контроля в 
экономической сфере, колебания курсов иностранных валют, а также тот факт, что из-за 
проведения АТО возникли новые полулегальные бизнесс-структуры. Можно 
предположить, что глубокая проработка регламента взаимоотношений крупного 
производственного предприятия с контрагентами на стадии приема оферт для участия в 
закупке позволит снизить риск возникновения сговора между участниками закупки. В ходе 
реорганизации деятельности закупочной комиссии, на первый план вышла проблема 
низкой результативности процедуры закупки, в частности – недостаточная устойчивость 
контрагентских отношений. 
Задачи, решаемые для достижения поставленной цели, сведём к следующему ряду: 
определить принципы проведения закупочной деятельности; регламентировать процедуру 
закупки, распределить полномочия, функции и ответственность между участниками 
закупки; четко установить требования к проведению процедуры закупки (обоснование 
начальной максимальной стоимости, определение круга контрагентов, оповещаемых о 
закупке, способа проведения закупки); определить критерии отбора контрагентов, 
приемлемых для сотрудничества; обеспечить целевое и экономически эффективное 
расходование денежных средств на приобретение МТР, работ и услуг; обеспечение 
контроля расходования средств на приобретение МТР, работ и услуг; предотвращение 
коррупции и других злоупотреблений в сфере размещения заявок на закупки. 
